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选择题(本大题共20小题，每小题2分，共40分)在每小题列出

的四个备选项中只有一个是符合题目要求的，请将其代码填

写在题后的括号内。错选、多选或未选均无分。 1.发信者将

信息译成可以传递的符号形式的过程是( )A.反馈B.解码C.编

码D.媒介2.根据信息接受者的心理特征、知识背景等状况，

发送者以此调整自己的谈话方式、措施和服饰仪态，指的是

沟通要( )A.系统思考，充分准备B.因人制宜C.充分运用反馈D.

积极倾听3.交谈者设身处地以对方的立场和角度分析问题，

就很容易引起对方的( )A.尊重B.共鸣C.批评D.真诚相处4.有时

为了加快信息的传递，财务部的主管会计与等级比他高的销

售经理之间需要进行沟通，这就是( )A.上行沟通B.下行沟通C.

平行沟通D.斜向沟通5.下列交谈方式中，正确运用了交谈技

巧的是( )A.话题乏味B.主动地、适当地赞美别人C.把先到的客

人介绍给后到的客人D.对别人的谈话反应冷淡6.企业通过举

办或参加交易会或博览会来推销产品的方式属于( )A.广告B.

人员推销C.公共关系D.营业推广7.推销人员运用刺激性手段引

发顾客产生购买行为的策略，即“刺激反应”策略，也就是(

)A.试探性策略B.针对性策略C.诱导性策略D.折让性策略8.具

体就中美文化差异而言，下列表述正确的是( )A.中国民众抵

御风险的物质及心理能力较强，而美国人抵御风险的能力则

较弱B.中国有着较大的权力距离，领导与下级间的鸿沟较为



明显，而美国的上下级之间地位相对平等C.中国是集体主义

特征较为明显的一个国家，而美国也是典型的集体主义国

家D.公司决策上，美国管理者期望的是直接的财务收益，而

中国经理则忽视财务目标9.“人人都是谈判者，世界就是谈

判桌”，表明( )A.谈判内容的交易性B.谈判主体的多样性C.谈

判利益的导向性D.谈判策略的智慧性10.商务谈判中，平等主

体原则是指各方( )A.利益平等B.实力平等C.地位和人格平等D.

职权平等11.与谈判对方直接就具体交易条件进行磋商，应

由_____承担。( )A.主谈人B.经济人员C.技术人员D.法律人

员12.客场谈判的优越性在于( )A.可多方面使用有利条件B.如

果发生意外情况，不能及时请示上级C.必要时，可与对方上

司直接谈判D.在心理上占据优势13.如果参与谈判的各方互相

之间依存性越高，则谈判中( )A.竞争性越强B.合作的可能性

越大C.合作的可能性越小D.以上都不对14.谈判中基本上决定

了以后的谈判方向和形式，至关重要的阶段是( )A.开局阶

段B.报价阶段C.交锋阶段D.签约阶段15.商务谈判让步的原则

是( )A.让步幅度要大B.让步要频繁C.让步要快D.让步时机要把

握16.谈判的几方中只要有一方对谈判的实质性内容持保留意

见，并明确表示不打算继续谈下去，即为( )A.中止B.有效终

结C.谈判僵局D.无效终结17.国际经济交往中，一般人们发生

争议都愿意通过_____方式去解决。( )A.协商B.调解C.仲裁D.

诉讼18.为他人作介绍时必须遵守的规则是( )A.卑者优先B.男

士优先C.女士优先D.尊者优先19.谈判进行中，各方的主谈人

员在自己一方居中而坐，其他人员遵循_____的原则，依职位

高低自近而远分别在主谈人员的两侧就座。( )A.左高右低B.

右高左低C.对门为上D.自由择座20.预计谈判会出现激烈竞争



或冲突，最有利的报价顺序是( )A.卖方先报价B.买方先报价C.

对方先报价D.我方先报价二、简答题(本大题共5小题，每小

题6分，共30分) 21.人际沟通的特点有哪些？22.组织外部沟通

的方式有哪些？23.简述电话沟通的技巧。24.简述模拟谈判的

作用。25.简述商务谈判僵局的类型和产生原因。三、论述题(

本大题共2小题，每小题9分，共18分) 26.求职面试中，主试者

和应聘者应该注意什么沟通问题？27.试述谈判信息分析的程

序。四、案例分析题(本大题12分) 28.背景资料：某大公司的

总裁、副总裁带领两名政府主管部门的官员及其夫人组成了

一个高级商务代表团去日本进行一次为期八天的谈判。刚下

飞机便受到了日方的热情接待。在盛情款待中，总裁夫人告

诉了对方接待人员回程机票的日期。日方于是安排了大量的

时间让代表团到处参观、游览，并赠送了大量礼品。直到最

后两天，才把一大堆问题摆在谈判桌上讨论，代表团不知不

觉地做出了许多不必要的让步。问题：（1）代表团人员安排

是否合理？如此安排理论上会导致什么样的后果？（2）如何

调整谈判人员？（3）代表团在谈判中为什么做出许多不必要

的让步？百考试题收集整理更多信息请访问:自考论坛，自考

网校，在线题库 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下

载。详细请访问 www.100test.com 


